
 
บทท่ี 2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

การศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตแบบนั่งสวนบุคคล
ไมเกิน 7 คน เอนกประสงค ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดนําแนวคิดและทฤษฎีตางๆ โดย
การคนควาเอกสารทบทวนผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ แนวคิดและทฤษฎภีายใตหวัขอดงัตอไปนี้คือ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

2.1.1 ทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix หรือ 7 Ps) 
Kotler ( 2003 ) ไดกลาวถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ ไวดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ อาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบไปดวยสินคา บริการ 
ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะ
ตัดสินใจซื้อ 

3. การจัดจําหนาย(Place or Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบไปดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย
ทําการขาย(Personal Selling) หรือการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน(Non- personal Selling) เครื่องมือ
ในการสื่อสารมีหลายประการโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ หรือคูแขง โดย
บรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดซ่ึงไดแกการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย 
การใหขาวและการประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง 

5. บุคคล ( People )  บุคคลซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ
พนักงาน เพื่อใหสามารถสรางความแตกตางในความพึงพอใจใหลูกคาไดเหนือกวาคูแขงขัน โดย
พนักงานควรแสดงความรูความสามารถอยางเต็มที่ มีทัศนคติที่ดีตออาชีพบริการ มีการตอบสนอง
ตอความตองการของลูกคาทันที มีความคิดริเร่ิมสรางสรรค มีความสามารถในการแกปญหา และมี
คานิยมที่ดี 
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6. กระบวนการบริการ ( Process )  กระบวนการบริการเกี่ยวของกับขั้นตอน 
วิธีการ งานประจําและงานตางๆที่ตองปฏิบัติตามกําหนดเวลา รวมถึงกิจกรรมตางๆ ในการนําเสนอ
ผลิตภัณฑและบริการใหลูกคา ซ่ึงในการตัดสินใจเกี่ยวกับการออกแบบกระบวนการ จะตอง
คํานึงถึงปจจัยตอไปนี้  คือ ระดับของการมีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการบริการ สถานที่ที่ใช
ในการนําเสนอบริการ ประเภทของบริการ (ใชบุคคลหรือใชเครื่องมือเปนหลักในการใหบริการ) 
ระดับของการติดตอกันระหวางพนักงานและลูกคามากหรือนอย ระดับของความเปนมาตรฐาน       
( Standardization ) ระดับของความซับซอนของบริการ ( Complexity )  

7. หลักฐานทางกายภาพ ( Physical Evidence ) หลักฐานทางกายภาพเปนสิ่งที่
ลูกคามองเห็นหรือรับรูได และรูปแบบกระบวนการบริการลูกคา โดยตระหนักถึงคุณคาที่ลูกคา
เปาหมายตองการ หลักฐานทางกายภาพมีความสําคัญเปนอยางยิ่งตอความรูสึกและปฏิกิริยา
ตอบสนองลูกคาและพนักงานที่มีตอการใหบริการของกิจการ โดยทั่วไปหลักฐานทางกายภาพมี
บทบาทที่สําคัญตอกิจการบริการและลูกคาในหลายดานบทบาทในการทําหนาที่เปนบรรจุภัณฑ
สําหรับการบริการ ( Package ) การชวยอํานวยความสะดวกในการบริการ ( Facilitator )  การสราง
ความแตกตางใหกับการบริการ ( Differentiator ) และการทําหนาที่ทางสังคม ( Socialize ) 

2.1.2 แนวคิดแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค ( Customer Behavior Model ) 
Kotler  ( 2003 ) ไดกลาวถึงแนวคิดแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Customer 

Behavior Model) วาเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ โดยเริ่มตนจาก
การเกิดสิ่งกระตุน ( Stimulus ) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนจะผานเขาไปในความรูสึกนึก
คิดของผูซ้ือ ( Buyer’s Black Box ) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากหลาย
ลักษณะ และมีการตอบสนองของผูซ้ือ ( Buying Response ) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ ( Buyer’s 
Decision ) 

รายละเอียดรูปแบบพฤตกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 
1. ส่ิงกระตุน ( Stimulus ) เปนสิ่งที่เกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย ( Inside Stimulus ) 

และส่ิงกระตุนภายนอก ( Outside Stimulus ) ซ่ึงจะเนนเฉพาะการจัดสิ่งกระตุนภายนอกเทานั้น ซ่ึง
ส่ิงที่กระตุนภายนอกนั้นสามารถแบงไดเปน 2  สวน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด ( Marketing Stimulus ) ซ่ึงเปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของ
กับสวนประสมทางการตลาดบริการ ( Service Marketing Mix )  คือผลิตภัณฑ ( Product ) ราคา ( 
Price ) การจัดจําหนาย ( Place )  การสงเสริมการตลาด ( Promotion )  บุคคล ( People ) 
กระบวนการ ( Process )  หลักฐานทางกายภาพ ( Physical Evidence ) 

1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other Stimulus ) ซ่ึงเปนสิ่งกระตุนความตองการของ
ผูบริโภคที่อยูภายนอกองคการ ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายควบคุมไมได  ไดแก ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ      
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( Economic ) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  ( Technological ) ส่ิงกระตุนทางการเมือง  ( Political ) 
และส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  ( Cultural ) 

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ( Buyer ‘s Black Box ) ซ่ึงความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือ นักการตลาดตองการทราบวาผูบริโภคเปลี่ยนแปลงสิ่งกระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุน
อ่ืนๆใหเปนการตอบสนองไดอยางไร จะเห็นวาในกลองดําของผูซ้ือแบงเปน 2 สวน สวนแรกคือ
ลักษณะของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอการรับรูและการตอบสนองตอส่ิงกระตุนของผูบริโภค  สวนที่
สองคือกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคที่กระทบตอพฤติกรรมของผูซ้ือ ดังนี้ 

2.1 ลักษณะของผูซ้ือ ( Buyer Characteristics ) ซ่ึงไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ 
ดังนี้ 

ก. ปจจัยทางวัฒนธรรม ( Culture Factor ) ไดแก 
- วัฒนธรรมพื้นฐาน ( Culture ) เปนมูลเหตุพื้นฐานที่สุดของพฤติกรรม

ความตองการของบุคคล พฤติกรรมของมนุษยเกิดจากการเรียนรู เด็กจะไดเรียนรูถึงคานิยม การรับรู 
ความตองการ และพฤติกรรมพื้นฐานจากครอบครัวและสถาบันทางสังคมที่เด็กเติบโตมา 

- วัฒนธรรมกลุมยอย ( Subculture ) หรือกลุมบุคคลซึ่งมีคานิยมรวมกัน 
เนื่องจากมีประสบการณชีวิตและอยูใตสถานการณอยางเดียวกัน 

- ชนชั้นของสังคม ( Social Class ) เปนการแบงสมาชิกสังคมตามลําดับ
ชั้นอยางถาวร โดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีคานิยม ความสนใจและพฤติกรรมที่คลายๆกัน 
การแบงชนชั้นอาจใชปจจัยหลายอยางในการแบง เชน รายได การศึกษา ฐานะ และปจจัยอ่ืนๆ  

ข. ปจจัยทางสังคม ( Social Factor ) ไดแก 
- กลุม ( Group ) คือบุคคลตั้งแตสองคนขึ้นไปที่มีปฏิสัมพันธกันเพื่อให

บรรลุเปาหมายของแตละคน หรือเปาหมายรวม กลุมยังสามารถแบงยอยไดอีกคือ กลุมสมาชิก         
( Membership Groups ) กลุมอางอิง ( Reference Groups ) กลุมของผูฝนใฝ ( Aspiration Groups ) 

- ครอบครัว ( Family ) จะมีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซื้อ 
ครอบครัวเปนสิ่งที่สําคัญมากที่สุดของปจจัยทางสังคม ในกรณีของการซื้อสินคาหรือบริการที่มี
ราคาแพง สามีและภรรยามักจะตัดสินใจรวมกัน 

- บทบาทและสถานภาพ ( Role and Status ) บทบาทจะประกอบไปดวย
กิจกรรมตางๆที่บุคคลถูกคาดหวังวาจะกระทําออกมาโดยสิ่งที่กระทําจะขึ้นอยูกับบุคคลที่อยูหอม
ลอม แตละบทบาทจะปฏิบัติตามสถานภาพ ซ่ึงสะทอนถึงการใหการยอมรับจากสังคม บุคคลมักจะ
เลือกผลิตภัณฑที่แสดงถึงสถานภาพในสังคม 
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ค. ปจจัยสวนบุคคล ( Personal Factor )ไดแก 
- อายุ ( Age ) และขั้นวัฎจักรชีวิตครอบครัว ( Family Life Cycle ) บุคคล

มีการเปลี่ยนแปลงสินคาหรือบริการที่ซ้ือไปตลอดชีวิต รสนิยมที่มีตออาหาร เสื้อผา เฟอรนิเจอร 
และการพักผอนมักจะเกี่ยวของกับอายุ การซื้อยังสอดคลองกับวัฏจักรชีวิตครอบครัว ซ่ึงเปนลําดับ
ขั้นของครอบครัวที่สมบูรณตั้งแตวัยหนุมสาว วัยกลางคน ตลอดจนวัยสูงอายุ 

- อาชีพ ( Occupation ) อาชีพของบุคคลจะสงผลตอสินคาและบริการที่
ซ้ือ นักการตลาดจึงพยายามที่จะกําหนดกลุมอาชีพที่สนใจในสินคาและบริการมากกวากลุมอื่นให
ได 

- สถานะทางเศรษฐกิจ ( Economic Circumstances ) สถานะทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะสงผลตอการเลือกผลิตภัณฑ ดังนั้นจึงตองใหความสนใจแนวโนมของรายได
สวนบุคคล เงินออม และอัตราดอกเบี้ย เพื่อทําการออกแบบ กําหนดตําแหนงและราคาผลิตภัณฑให
มีความเหมาะสมกับสถานการณในขณะนั้น 

- รูปแบบการดําเนินชีวิต ( Life Style ) คือแบบแผนการใชชีวิตของ
บุคคลที่แสดงในรูปของลักษณะจิตนิสัย ( Psychographics ) รูปแบบการดําเนินชีวิตจะวัดจาก 
กิจกรรม ( Activities ) ความสนใจ ( Interests ) และความคิดเห็น ( Opinions ) ที่เรียกวา มิติเอไอโอ 
( AIO Dimensions ) 

- บุคลิกภาพ ( Personality ) คือลักษณะดานจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกตาง
กันในแตละบุคคล ซ่ึงนําไปสูการตอบสนองตอสภาพแวดลอมของบุคคลนั้นอยางมั่นคงและถาวร 
บุคลิกภาพโดยปกติจะอธิบายในรูปของอุปนิสัย เชนความมั่นใจในตนเอง การชอบเขาสังคม รัก
อิสระ เปนตน 

- แนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง ( Self-Concept ) เปนแนวคิดที่เกี่ยวของกับ
บุคลิกภาพ ซ่ึงเปนการสรุปความคิดของบุคคลและสะทอนถึงลักษณะที่ตัวเองมี ดังนั้นในการที่จะ
สามารถเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภค จะตองเขาใจความสัมพันธระหวางแนวความคิดเกี่ยวกับ
ตนเองและความคิดของผูบริโภคเปนอันดับแรก ซ่ึงผูบริโภคมักจะซื้อสินคาที่แสดงถึงภาพพจนที่
สอดคลองกับตัวของผูบริโภคเอง 

ง. ปจจัยทางจิตวิทยา ( Psychological Factors ) ไดแก 
- การจูงใจ ( Motivation ) นักจิตวิทยาไดพัฒนาทฤษฎีเกี่ยวกับการจูงใจ

ของมนุษย ซ่ึงทฤษฎีที่ไดรับความนิยมมากที่สุด 2 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีของซิกมันด ฟรอยด และ
ทฤษฎีของอับราฮัม มาสโลว 

- การรับรู ( Perception )  เปนกระบวนการที่บุคคลเลือกรับรู จัดการ และ
ตีความหมายขอมูลตางๆเพื่อใหเกิดเปนความเขาใจ กระบวนการรับรู มี 3 ขั้นตอนคือ การเลือกให
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ความสนใจ ( Selective Attention ) การเลือกแปลความหมายบิดเบือน ( Selective Distortion ) และ
การเลือกเก็บรักษา ( Selective Retention ) 

- การเรียนรู ( Learning ) เปนการแสดงถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
ของบุคคลที่เกิดจากประสบการณของแตละคน การเรียนรูเกิดจากปฏิกิริยาระหวางแรงขับ ( Drive ) 
ตัวกระตุน ( Stimulus Object ) ตัวนํา ( Cue ) การตอบสนอง และการเสริมแรง ( Reinforce ) 

- ความเชื่อและทัศนคติ ( Belief and Attitude ) ความเชื่อเปนความคิดที่
บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงอาจเกิดจากความรู ความคิดเห็น หรือความศรัทธา ซ่ึงอาจจะ
เกิดจากแรงผลักดันทางอารมณ สวนทัศนคติคือการประเมิน ความรูสึก และความโนมเอียงของ
บุคคลที่มีตอส่ิงใดหรือความคิดใดอยางเหนียวแนน ทัศนคติเปนการกําหนดความคิดวาจะชอบ
หรือไมชอบส่ิงใด หรือความคิดที่จะเขาหาหรือถอยหางจากสิ่งนั้น 

2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ ( Buyer Decision Process ) ประกอบดวย 5 
ขั้นตอน คือ การตระหนักถึงความตองการ การเสาะหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซือ้ 
และพฤติกรรมหลังการซื้อ จะเห็นไดวากระบวนการซื้อเร่ิมตนคอนขางยาวนานกวาการซื้อจริง จะ
เกิดขึ้นและตอเนื่องไปจนถึงหลังการซื้อ นักการตลาดจึงควรมุงสนใจกระบวนการซื้อมากกวาที่จะ
มุงสนใจที่การตัดสินใจซื้อเพียงอยางเดียว ซ่ึงแตละขั้นตอนมีรายละเอียดดังนี้ 

- การตระหนักถึงความตองการ ( Need Recognition ) เปนการที่ผูบริโภค
ตระหนักถึงปญหาหรือความตองการของตนเอง เมื่อผูซ้ือรับรูถึงความแตกตางระหวางสภาวะที่
แทจริง ( Actual State ) ของตน และสภาวะที่เปนปรารถนา ( Desired State )  ความตองการถูก
กระตุนจากสิ่งกระตุนภายใน ( Internal Stimuli ) ที่เพิ่มขึ้นจนถึงเปนแรงขับ นอกจากนั้นความ
ตองการยังเกิดจากการกระตุนจากสิ่งกระตุนภายนอก ( External Stimuli ) อีกดวย 

- การเสาะหาขอมูล ( Information Search ) ผูบริโภคสามารถรับขอมูลได
จากหลายแหลง ทั้งแหลงบุคคล ( Personal Sources ) เชน ครอบครัว เพื่อน เปนตน แหลงพาณิชย    
( Commercial Sources ) เชน การโฆษณา พนักงานขาย เปนตน แหลงสาธารณะ ( Public Sources ) 
เชนสื่อมวลชน องคกรคุมครองผูบริโภค เปนตน และจากประสบการณ ( Experimental Sources ) 
เชนการควบคุม การตรวจสอบ การใชสินคา ซ่ึงอิทธิพลของแหลงขอมูลเหลานี้จะแตกตางกันตาม
ผลิตภัณฑและผูซ้ือ 

- การประเมินทางเลือก ( Alternative Evaluation ) หมายถึงวิธีการที่
ผูบริโภคใชขอมลูที่นํามาประเมินตราสินคาที่อยูในกลุมสินคาที่เลือก ผูบริโภคจะประเมินทางเลือก
การซื้อจากลักษณะสวนตัวของผูบริโภคและสถานการณการซื้อนั้น 

- การตัดสินใจซื้อ ( Purchase Decision )  ในขั้นตอนการประเมิน 
ผูบริโภคจะจัดลําดับความชอบตราสินคาตางๆแลวจึงเกิดความตั้งใจในการซื้อสินคาขึ้นมา โดยปกติ
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ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อตราสินคาที่ชอบมากที่สุด อยางไรก็ตาม ความตั้งใจในการซื้อสินคา 
( Intention ) และการตัดสินใจซื้อ ( Purchase Decision ) ของผูบริโภคอาจถูกคั่นกลางดวยทัศนคติ
ของผูอ่ืนและปจจัยทางสถานการณที่คาดไมถึง 

- พฤติกรรมหลังการซื้อ ( Postpurchase Behavior )  หลังจากทําการซื้อ
สินคาแลวผูบริโภคอาจรูสึกพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑนั้น และทําใหเกิดพฤติกรรมหลังการซื้อที่
นักการตลาดตองใหความสนใจ ถาสินคาปฏิบัติงานไดต่ํากวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะรูสึกผิดหวงั 
ถาสินคาปฏิบัติงานไดตามความคาดหวังผูบริโภคจะรูสึกพอใจ ถาสินคาปฏิบัติงานไดสูงกวาความ
คาดหวัง ผูบริโภคจะรูสึกประทับใจในสินคานั้น 

3.  การตัดสินใจซื้อ ( Buyer’s Decision )  ซ่ึงเราจะพิจารณาในประเด็นตางๆดังนี้คือ 
การเลือกประเภทผลิตภัณฑ ( Product Choice )  การเลือกตราสินคา ( Brand Choice )  การเลือก
ผูขาย ( Dealer Choice ) เวลาที่ทําการซื้อ ( Purchase Timing ) และปริมาณการซื้อ ( Purchase 
Amount ) 
 
2.2 วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

ในการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตแบบนัง่สวน
บุคคลไมเกิน 7 คนเอนกประสงค ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูศึกษาไดศึกษาจากหนังสือ 
บทความ วารสาร เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังนี้ 

ผดุงศิลป แสงเพชร (2545) ไดทําการศกึษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อ
รถยนตบรรทุกสวนบุคคลประเภทขับเคลือ่นสี่ลอ และศึกษาปญหาในการใชรถยนตบรรทุกสวน
บุคคลประเภทขับเคลื่อนสี่ลอของผูใชในเขตอําเภอเมืองจังหวดัเชยีงใหม ผลการศึกษาพบวาผูซ้ือ
ทุกกลุมอาชีพตางใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑมากทีสุ่ดรวมไปถึงผู
ซ้ือทุกกลุมระดับรายไดตางก็ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑมากที่สุด
เชนกัน ซ่ึงปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ไดแกโครงสรางและสมรรถนะ   
สวนประกอบภายในตวัรถ สวนประกอบภายนอกตวัรถ ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคาไดแก 
ราคารถ ราคาคา อะไหล คาบริการหลังการขายมีราคาที่ไมสูงมาก ปจจัยสวนประสมการตลาดดาน
ชองทางการจดัจําหนาย ไดแกทําเลที่ตั้งของศูนยบริการ จํานวนศนูยบริการ การใหบริการของ
ศูนยบริการ ปจจัยสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไดแกการสงเสริมการขาย การ
โฆษณา สําหรับปญหาที่ผูซ้ือประสบ ไดแก ดานผลิตภัณฑ คือการสิ้นเปลืองน้ํามัน ดานราคาคือ
อะไหลบางอยางแพง ดานชองทางการจดัจําหนาย คือบริษัทตัวแทนจําหนายตั้งอยูในทําเลที่ไม
สะดวก และดานสงเสริมการตลาด คือบริษัทตัวแทนจําหนายไมใหขาวสารอยางตอเนื่อง 
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พรศรี ผลพิสิษฐ (2545) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตกระบะยี่หออีซูซุในจังหวดัเชียงราย ผลการศึกษาพบวาผูซ้ือรถยนตกระบะยี่หออีซูซุใน
จังหวดัเชยีงราย จัดอันดบัปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
กระบะยี่หออีซูซุ มีคาเฉล่ียเปนอันดับหนึ่งคือ ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑโดยมี
ปจจัยยอยที่มคีาเฉลี่ยสูงสุดคือ การประหยัดน้ํามนั รองลงมา เปนปจจัยสวนประสมการตลาดดาน
สถานที่โดย มีปจจัยยอยทีม่ีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ มีส่ิงอํานวยความสะดวกครบครัน ปจจัยสวนประสม
การตลาดดานราคาโดยมีปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ราคารถยนตสมเหตุสมผลเมื่อเทียบกับยีห่อ
อ่ืนและปจจัยสวนประสมการตลาดดานสงเสริมการตลาดโดยมีปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ มี
อะไหลและศนูยบริการพรอม ตามลําดับ สําหรับกระบวนการตดัสินใจซื้อของผูซ้ือพบวามีการซื้อ
รถยนตกระบะยีห่ออีซูซุโดยการขายคันเกาและซื้อคันใหม ซ้ือเพื่อวัตถุประสงคทางธุรกิจหรือเชิง
พาณิชย และทราบขอมูลเกี่ยวกับรถยนตกระบะยี่หออีซูซุจากเพื่อน/ญาติ/ผูรวมงาน ในการซือ้
พิจารณาควบคูกันไปหรือเปรียบเทียบกบัรถยนตกระบะยีห่ออ่ืนคือโตโยตา 

พรทิวา ทรัพยเกษตริน (2546) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอความ
ตองการซื้อรถยนตบรรทุกขนาดเล็ก ในจังหวดัเชยีงใหม ผลการศกึษาพบวาผูซ้ือรถยนตบรรทุก
ขนาดเล็กในจงัหวัดเชียงใหม จัดอันดับของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตบรรทุกขนาดเล็ก โดยเรียงลําดบัตามความสําคัญ 5 อันดับแรก ไดแก ดานอะไหลรถ คือ
สามารถหาอะไหลไดงาย ดานความปลอดภัย คือระบบเบรก ดานการประหยดั คอืประหยดัน้ํามัน 
ดานการรับประกัน คือเงื่อนไขการรับประกัน ดานประโยชนใชสอย คือใชงานไดสารพัดประโยชน 
นอกจากนี้ การตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกขนาดเล็กจะตัดสินใจซื้อดวยตวัเอง โดยมีเหตุผลในการ
ซ้ือรถยนตขนาดเล็กเนื่องจากใหประโยชนใชสอยไดมากกวารถยนตนัง่สวนบุคคล และยังสามารถ
บรรทุกไดทั้งคนและสิ่งของไดมากกวา ซ่ึงถามีโอกาสซื้อคร้ังตอไปผูบริโภคสวนใหญที่มีความ
ตองการซื้อรถยนตนั่งสวนบคุคล ก็เพื่อตองการแสดงถึงฐานะหรือเพื่อความสบายที่แตกตางกัน
ออกไป  

ทวีศักดิ์ กศุลธรรมรัตน (2547) ไดทําการศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภค ในจังหวัดสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวาผูบริโภค
ที่ตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภค ในจงัหวัดสมุทรสาคร จัดอันดบัของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตนัง่สวนบุคคล โดยใหความสําคัญตอปจจัย
สวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑมคีาเฉลี่ยมากที่สุด คือการประหยัดน้ํามนั รองลงมาเปนปจจยั
สวนประสมการตลาดดานราคา คือราคาสมเหตุสมผลเมื่อเปรียบเทยีบกับยี่หออ่ืน ปจจยัสวน
ประสมการตลาดดานสถานที่ คือเวลาเปด-ปดของศูนยจําหนายและศูนยบริการทีส่ะดวกตอการ
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ติดตอ และปจจัยสวนประสมการตลาดดานสงเสริมการตลาด คือชางซอมมีความชํานาญในการ
แกไขและซอมแซม 

ณัฐมน  เจริญทวีทรัพย ( 2548 ) ไดทําการศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดบริการที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อบานของพนักงานในนคิมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวดัลําพนู ผลการศึกษา
พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมีความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการที่มีความสําคัญในระดับมากที่สุดคือ ปจจัยดานบุคคลและปจจยัดาน
กระบวนการบริการ สวนปจจยัที่มีความสําคัญในระดับมากคือปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจยัดานราคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจยัดานการจัดจําหนาย 
ส่ิงกระตุนอื่นๆที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานโดยรวมมผีลในระดับมาก โดยส่ิงกระตุนที่มีผลใน
ระดับมากที่สุดคือ อัตราดอกเบี้ยเงนิกูที่ลดลงหรือเพิ่มสูงขึ้น ผูที่จะแนะนําในการซือ้บานมากที่สุด
คือผูตอบแบบสอบถามเอง ผูที่จะตัดสินใจในการซื้อบานมากที่สุดคือผูตอบแบบสอบถามเอง สวน
ใหญใชเวลาในการหาขอมลูเพื่อซ้ือบานนาน 4 – 6 เดือน 
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